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Bauran promosi merupakan arus informasi untuk mempengaruhi, membujuk serta 
meningkatkan konsumen akan suatu produk dalam suatu perusahaan. Dalam hal ini, perusahaan 
merencanakan bauran promosi secara matang dari periklanan sampai dengan publisitasnya. 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pelaksanaan bauran promosi yang tepat dan 
efisien di perusahaan jasa asuransi kredit yaitu PT. Askrindo Surakarta.  
Penelitian ini mengambil lokasi di PT. Askrindo Surakarta. Jenis penelitian yang 
digunakan adalah deskriptif kualitatif yang bertujuan menggambarkan, menjelaskan secara 
sistemastis, factual dan akurat suatu objek masalah yang diteliti. Metode penelitian yang 
digunakan penulis berupa metode wawancara, dan observasi beperan aktif. Sumber data yan 
digunakan adalah Dokumentasi dan Informan.  
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa PT. Askrindo 
Surakarta menggunakan empat variabel bauran promosi yaitu periklanan(Advertising), promosi 
penjualan, penjualan tatap muka (personal selling), Publisitas. Dari keempat variabel yang ada 
PT. Askrindo Surakarta penjualan tatap muka (personal selling) adalah variabel yang paling 
sering digunakan di PT. Askrindo Surakarta. Dengan intens nya para staff askrindo mitra  
utama melakukan penjualan tatap muka untuk menawarkan produk-produknya dan staff 
marketing yang menarik konsumen agar tertarik menggunakan jasa asuransi kredit pada PT. 
Askrindo Surakarta.  
Hasil penelitian diatas sebagai alasan dalam memberikan saran yang dapat disampaikan 
sebaiknya PT.Askrindo Surakarta lebih meningkatkan minat beli konsumenya dengan promosi 
yang lebih gencar lagi terutama di bank-bank yang belum menjadi nasabah. Promosi untuk 
Asuransi Umum karena sifatnya yang terhitung baru di PT. askrindo Surakarta agar dapat lebih 
disebar luaskan lagi misalnya ke Hotel-hotel yang baru saja di bangun di daerah Surakarta dan 
sekitarnya.  
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Promotion mix is information current to influence, to persuade and to remind the 
consumer on a product in a company. In this case, the company devises promotion mix maturely 
from advertising to publicity. The objective of research was to find out the implementation of 
appropriate and efficient promotion mix in credit insurance company, PT. Askrindo of Surakarta.  
This research was taken place in PT. Askrindo of Surakarta. The type of research 
employed as a descriptive qualitative aiming to describe and to explain systematically, factually, 
and accurately an object studied. The research methods employed were interview, and actively 
participatory observation. The data sources used were documentation and informant.  
From the research that has been done can be concluded that PT. Askrindo Surakarta uses 
four variables namely the promotion mix of advertising (Advertising), sales promotion, sales-
face (personal selling), Publicity. Of the four existing variables PT. Askrindo-face sales 
Surakarta (personal selling) is a variable that is most often used in PT. Askrindo of Surakarta. 
With his intense staffs Askrindo main partners selling face to face for offering its products and 
marketing staff in order to attract consumers who are interested in using the services of credit 
insurance at PT. Askrindo Surakarta. 
The above results as a reason for giving advice that can be delivered should PT.Askrindo 
of Surakarta further increase buying consumers interest with more vigorous promotion again 
especially in the banks that have not become a customer. Promotion for General Insurance 
because it is relatively new in the PT. Askrindo of Surakarta in order to be disseminated more 
example to the hotels newly built in Surakarta and the surrounding area. 














   
MOTTO  
 Melakukan semua hal dengan Kebaikan. Maka akan mendapatkan balasan 
Kebaikan itu pula.  
 Bersyukur dengan apa yang telah kita punya untuk menghilangkan rasa iri dan 
dengki.  
 Dia yang tahu, tidak bicara. Dia yang bicara, tidak tahu.  
 Percayalah, Tuhan tidak pernah salah memberi rezeki  















 Kepada kedua Orang tua ku Papa dan Mama yang dengan tulus ikhlas memberikan 
dukungan moral maupun material, serta kasih sayang nya yang tak pernah putus.  
 Bapak dan Ibu dosen yang telah memberikan ilmunya sehingga dapat digunakan 
sebagai pegangan untuk menggapai cita-cita penulis.  
 Sahabat-sahabat ku yang telah member nasehat dalam mengerjakan Tugas Akhir ini.  
 Teman-teman ku Manajemen pemasaran 2013 yang selama ini berjuang bersama 
menjalani perkuliahan.  
 Semua orang yang telah mendoakan ku terimakasih banyak atas doa-doanya selama 
ini.  
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